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บทคดัยอ่ 
อุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยานในประเทศไทย ยงัคงประสบปญัหาในเรื่องของการจดัซื้อจดัหาที่มี
ประสทิธภิาพ การจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย เป็นหนึ่งในกิจกรรมที่สามารถช่วยพฒันาประสทิธิภาพ
ทางการจดัซื้อ แต่ยงัไม่มงีานวจิยัที่ยนืยนัส าหรบัอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุง งานวจิยันี้ มวีตัถุประสงค์ในการศกึษา
รปูแบบการจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย และผลกระทบต่อประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ ส าหรบัอุตสาหกรรม
ซ่อมบ ารุงอากาศยานในประเทศไทย เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการสร้างกรอบแนวคิดด้านการจัดการ
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายทีเ่หมาะสม ผูว้จิยัท าการเกบ็ขอ้มลูโดยใชเ้ทคนิคแบบเดลฟาย กบัผูเ้ชีย่วชาญทางดา้น
การจดัซือ้ จากองคก์รทีเ่กีย่วขอ้งกบัการซ่อมบ ารุงอากาศยาน จ านวน 10 องคก์ร องคก์รละ 2 ท่าน จากการศกึษา
พบว่า การจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายในอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยาน ม ี2 รูปแบบหลกั ได้แก่ การ
จดัการความสมัพนัธ์แบบผิวเผนิ และการจดัการความสมัพันธ์แบบร่วมมือ โดยการจดัการความสมัพันธ์กบัผู้
จ าหน่ายแบบผวิเผนิ จะเหมาะสมกบัสนิคา้ทีม่คีวามส าคญัต่ออากาศยานน้อย มจี าหน่ายทัว่ไป เป็นสนิคา้ทีใ่ชแ้ลว้
หมดไป (Consumable Parts) ความสมัพนัธ์ดงักล่าวจะช่วยเพิ่มประสทิธภิาพทางการจดัซื้อในเรื่องของต้นทุน
ราคาสนิคา้เป็นหลกั ในขณะทีก่ารจดัการความสมัพนัธแ์บบร่วมมอื จะเหมาะสมกบัสนิคา้ทีม่คีวามส าคญัต่ออากาศ
ยานสูง (First Priority Parts) มีมูลค่าสูง และส่วนใหญ่ เป็นสินค้าที่ซ่อมบ ารุงได้ (Repairable Parts) โดย
ความสมัพนัธใ์นรปูแบบดงักล่าวช่วยเพิม่ประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ในเรื่องของตน้ทุนการขนสง่สนิค้า และตน้ทุน
ในการสัง่ซือ้ เพิม่ประสทิธภิาพในเรื่องการตอบสนองการสัง่ซือ้ ประสทิธภิาพทางการขนสง่ และเพิม่ประสทิธภิาพ
ในดา้นคุณภาพของสนิคา้และผูจ้ าหน่าย    
 
 ค าส าคญั: การจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย ประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ การซ่อมบ ารุงอากาศยาน เดลฟาย
เทคนิค 
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ABSTRACT 
Aircraft maintenance industry is facing some problems in MRO Procurement. Supplier 
Relationship Management (SRM) is one of the main activities which playing an important role in 
improving purchasing performance. However, there is no evidence yet to prove this application in the 
aircraft maintenance industry. The objective of this paper is to study different SRM types, and their 
impacts on purchasing performance in the aircraft maintenance industry of Thailand, and to build a 
conceptual model of SRM types which suited to the aircraft maintenance industry. Data were collected 
from specialists from 10 organisations, 2 people from each organisation by using Delphi method. The 
results showed that there are two main SRM types used in aircraft maintenance industry - arm’s-length 
SRM and cooperative SRM practices. Arm’s-length SRM is suitable to employ for consumable parts. It 
improves purchasing performance in reducing sales price. On the other hand, cooperative SRM is 
suitable to employ for first priority parts which are expensive and mostly are also repairable parts. It 
improves purchasing performance in reducing transportation and administrative costs, responding to 
customer demands and changes efficiently, reducing the lead-times, and improving the goods quality. 
 Keywords: supplier relationship management, purchasing performance, aircraft maintenance, Delphi 
technique. 
 
1. บทน า 
ถงึแมว้่าอุตสาหกรรมการบนิในประเทศไทยมกีาร
ขยายตัวอย่างเห็นได้ชัดในช่วงเวลาที่ผ่านมา โดยมี
การลงทุนขอจดัตัง้สายการบนิ และหน่วยงานใหบ้รกิาร
ซ่อมบ ารุงอากาศยานเพิม่มากขึน้ [1] แต่จากงานวจิยั 
ของ สุจินต์ ชูวงศ์ [2] พบว่า สายการบินในประเทศ
ไทยยังคงประสบปญัหาในเรื่องของการซ่อมบ ารุงที่
ล่าช้า และต้นทุนของการซ่อมบ ารุงที่สูง โดยปจัจยัที่
ก่อให้เกดิอุปสรรคในการซ่อมบ ารุง ได้แก่ ปจัจยัด้าน
การจดัซื้อจดัหาชิ้นส่วน และอะไหล่ที่ใช้ในการซ่อม
บ ารุงอากาศยาน ซึ่งสอดคล้องกับบทความของ       
นวทัศน์ ก้องสมุทร [3] ที่แสดงให้เห็นว่าการจัดซื้อ
จดัหาในหน่วยงานซ่อมบ ารุงอากาศยาน ในประเทศ
ไทย ยงัไม่มปีระสทิธภิาพเท่าทีค่วร กจิกรรมการจดัซือ้
ส่วนใหญ่ยังมุ่งเน้นการบริการ มากกว่าเป็นกลยุทธ์
หลักขององค์กร บ่อยครัง้ที่การจัดซื้อจะมุ่ งเน้น
ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า มากกว่า ราคา หรือ
ต้นทุนรวมของการสัง่ซื้อ สินค้าหลายประเภทถูก
ผกูขาดโดยผูจ้ าหน่ายเพยีงรายเดยีว และการหาสนิคา้
อื่นทดแทนไดท้ าได้ยากเนื่องจากขอ้จ ากดัในเรื่องของ
มาตรฐานความปลอดภยัทางด้านการบิน  ดงันัน้การ
บริหารงานจัดซื้อจดัหาส าหรบัการซ่อมบ ารุงอากาศ
ยานให้มีประสิทธิภาพ จึงเป็นสิ่งที่ท้าทายส าหรับ
เจ้าหน้าที่จดัซื้อและผู้ที่เกี่ยวข้อง การค้นหากิจกรรม
ทางการจดัซือ้ทีเ่หมาะสมมาช่วยเพิม่ศกัยภาพทางการ
จัดซื้อจัดหาดังกล่าวจึงเป็นสิ่งส าคัญ ซึ่งกิจกรรมที่
ก าลงัได้รบัความสนใจจากผู้ประกอบการ ได้แก่การ
จัด ก ารค วาม สัม พั น ธ์กับ ผู้ จ าห น่ าย  (Supplier 
Relationship Management: SRM)  
การจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย (Supplier 
Relationship Management: SRM) เป็ นกิจกรรมที่
ก่อให้เกดิความร่วมมอืในการด าเนินการระหว่างผู้ซื้อ
และผู้ขาย [4] และได้รบัการยอมรบัในวงกว้างว่าเป็น
กจิกรรมทีช่่วยพฒันาการจดัซือ้จดัหาใหม้ปีระสทิธภิาพ
มากยิง่ขึน้โดยเฉพาะอย่างยิง่ในอุตสาหกรรมการผลติ 
และการจ าหน่ายสินค้า [5] อย่างไรก็ตาม ยังไม่มี
หลักฐานและงานวิจัยที่ยืนยันผลประโยชน์ของการ
จดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย ทีม่ต่ีอประสทิธภิาพ
ทางการจดัซือ้จดัหา ในอุตสาหกรรมบรกิาร โดยเฉพาะ
การซ่อมบ ารุง อย่างเด่นชดั ดว้ยเหตุผลดงักล่าว จงึท า
วารสารวศิวกรรมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  3 
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ให้ผู้วิจ ัยสนใจศึกษาเรื่อง การพัฒนาประสิทธิภาพ
ทางการจัดซื้อ ด้วยการจัดการความสัมพันธ์กับผู้
จ าหน่าย  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ท าการจัดซื้อใน
อุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยาน และผูท้ีส่นใจทัง้ใน
ปจัจุบนั และอนาคต 
1.1 วตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
งานวจิยัฉบบันี้มวีตัถุประสงคใ์นการศกึษาถงึ
รปูแบบ และกจิกรรมของการจดัการความสมัพนัธก์บัผู้
จ าหน่าย ที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศ
ยานในประเทศไทย รวมถึงศึกษาถึงผลกระทบของ
รูปแบบการจดัการความสมัพันธ์กบัผู้จ าหน่ายที่มีต่อ
ประสทิธภิาพทางการจดัซือ้จดัหา และน าผลการศกึษา
นัน้มาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งกรอบแนวคดิดา้นการ
จดัการความสมัพันธ์กบัผู้จ าหน่ายเพื่อใช้ในการเพิ่ม
ประสทิธภิาพทางการจดัซื้อส าหรบัอุตสาหกรรมซ่อม
บ ารุงอากาศยาน  
1.2 ขอ้จ ากดัของงานวจิยั 
           งานวิจัยนี้ไม่ได้น าประเด็นความเสี่ยง หรือ
ผลกระทบอื่น นอกเหนือจากรูปแบบ และกิจกรรมที่
เกิดขึ้นในการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย มา
พจิารณาถงึผลกระทบต่อประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ 
 
2. ทบทวนวรรณกรรมและกรอบแนวคิด 
งานวจิยัฉบบันี้ท าการศกึษาภายใตก้รอบแนวคดิที่
ไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม ซึง่สามารถแบง่ได ้เป็น 
3 กลุ่มแนวคดิหลกั ไดแ้ก่   
2.1 แนวคดิดา้นการจดัการความสมัพนัธก์บัผู้
จ าหน่าย 
การจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย เป็น
กระบวนการทีก่่อใหเ้กดิความสมัพนัธร์ะหว่างผูซ้ือ้และ
ผู้จ าหน่าย ที่มีการท างานร่วมกันอย่างใกล้ชิด  เพื่อ
ก่อให้เกิดการท างานร่วมกนัในระยะยาว [4] เกิดการ
ปรับปรุงพัฒนาการจัดซื้อจ้าง และการจัดการโซ่
อุปทานใหม้ปีระสทิธภิาพ [5] การแบ่งรูปแบบของการ
จัดการความสัมพันธ์กับผู้จ าหน่ายโดยส่วนใหญ่
แบ่งเป็น 4 รปูแบบ ไดแ้ก่  
รูปแบบความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่ายระดบัผิวเผิน 
เป็นลกัษณะความสมัพันธ์ที่เกิดขึ้นเฉพาะเมื่อมีการ
ติดต่อซื้อขาย มคีวามสมัพนัธ์ในระยะสัน้ เน้นในเรื่อง
ของราคาสินค้า ไม่มีความร่วมมือ และมีการปิดบัง
ขอ้มูล หรอืมกีารแลกเปลีย่นขอ้มลูเฉพาะเรื่องทีท่ าการ
ซือ้-ขาย [6-8]     
รปูแบบความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายในระดบัมี
สว่นร่วม  เป็นความสมัพนัธท์ีผู่ซ้ือ้และผูจ้ าหน่ายมสีว่น
ร่วมในการด าเนินงาน และการแกไ้ขปญัหาร่วมกนั แต่
เป็นความร่วมมือในเรื่องที่เฉพาะเจาะจง และมีช่วง
ระยะเวลาก าหนด มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลที่จ ากดั มี
การแลกเปลี่ยนขอ้มูลดา้นอื่นๆนอกเหนือจากการซื้อ-
ขายเฉพาะสนิค้าที่มีมูลค่าสูง เน้นในเรื่องของต้นทุน
ทางการจดัซือ้และความสามารถในการสง่มอบ [6,7] 
รปูแบบความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายในระดบัมี
ความร่วมมือ เป็นลกัษณะความสมัพนัธ์ที่ผู้ซื้อและผู้
จ าหน่าย มคีวามร่วมมอื และการแลกเปลีย่นขอ้มูลใน
เรื่องของการวางกลยุทธ์ การวางแผนการด าเนินงาน 
และการแกไ้ขปญัหาร่วมกนั และความสมัพนัธด์งักล่าว
เป็นความสมัพนัธใ์นระยะยาว เน้นในเรื่องของการลด
ต้นทุนขององค์กร และการเพิม่ประสทิธภิาพของทัง้ผู้
ซือ้และผูจ้ าหน่าย [6,8] 
รูปแบบความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่ายในระดบั
การเป็นหุ้นส่วน เป็นลกัษณะความสมัพันธ์ของผู้ซื้อ
และผู้ จ าห น่ ายที่ เกิดขึ้น อย่ างใกล้ชิด  และไม่ มี
ก าหนดเวลาสิ้นสุด ผู้ซื้อผู้ขาย  มีการแบ่งปนัและ
แลกเปลีย่นขอ้มลูในทุกระดบั และหลากหลาย  มคีวาม
ร่วมมือในการด าเนินงานร่วมกนั ตัง้แต่การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ การวางกลยุทธ์ การแก้ไขปญัหา รวมถึง
การร่วมทุน โดยมเีป้าหมายในการลดต้นทุนของทัง้ผู้
ซื้อและผู้ขาย และเพิ่มประสิทธิภาพของผู้ซื้อและผู้
จ าหน่าย [7,9]  
2.2 แนวคิดด้านการจัดซื้อ และประสิทธิภาพ
ทางการจดัซื้อ 
การจดัซื้อจดัจ้างเป็นกลยุทธ์ที่องค์กรต่างๆ
ให้ความสนใจเพิ่มมากขึ้น เนื่ องจากการจัดซื้อที่มี
ประสิทธิภาพ  สามารถช่ วยลดต้นทุน  และเพิ่ ม
ประสทิธภิาพทางการแข่งขนัให้กบัองค์กรได้ แนวคดิ
ทางการจดัซือ้ในปจัจุบนั มคีวามแตกต่างจากแนวคดิ
ทางการจดัซือ้ในอดตี โดยในสมยัก่อนผูท้ีท่ าการจดัซือ้ 
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จะยดึหลกัของการทีจ่ะได ้สนิคา้ หรอืบรกิาร ถูกน าส่ง
อย่างตรงเวลา และในราคาทีเ่หมาะสม ซึง่เป็นที่เขา้ใจ
ว่าหมายถึง ราคาที่ต ่าที่สุด แต่ราคาที่ต ่าที่สุดที่ผู้ซื้อ
ก าลังเสาะหานัน้ อาจเพิ่มภาระต้นทุนที่มองไม่เห็น
ให้กบัองค์การได้ [10] ในขณะที่การจดัซื้อในปจัจุบัน 
จะเน้นในเรื่องของการลดต้นทุนรวม  การเพิ่มคุณค่า 
การตอบสนองความต้องการของลูกค้า และการสร้าง
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายในระยะยาว [11] อย่างไรก็
ตามไม่ว่าจะเป็นแนวความคดิการจดัซือ้แบบเดมิ หรอื
แนวคดิการจดัซื้อสมยัใหม่ สิง่ที่องคก์รจ าเป็นต้องการ
คือ การจัดซื้อที่มีประสิทธิภาพ และการจัดซื้อที่มี
ประสทิธภิาพดงักล่าวตอ้งสามารถวดัได ้
จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่า การวัด
ประสทิธิภาพทางการจดัซื้อ สามารถแยกตัวชี้ว ัดได้
เป็น 4 กลุ่ม ประกอบดว้ย ตวัชี้วดัด้านต้นทุน ตวัชี้วดั
ด้านคุณภาพ ตัวชี้วดัด้านจ านวน และตัวชี้วดัในด้าน
การส่งมอบ [7,12-13] โดยในตัวชี้วดัในแต่ละด้าน มี
รายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
ตัวชี้ว ัดด้านต้นทุน ท าการวัดผลจากราคา
สนิคา้ทีถู่กลงจากการเจรจาต่อรอง และการแขง่ขนัของ
ผู้จ าหน่าย ต้นทุนที่ต ่ าลงจากความร่วมมือในการ
ด าเนินกจิกรรมของผู้จ าหน่าย ต้นทุนที่ต ่าลงจากการ
ลดขัน้ตอนการท างานของฝ่ายจดัซือ้ วดัผลดา้นต้นทุน
การขนสง่สนิคา้ และตน้ทุนการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั 
ตวัชี้วดัดา้นคุณภาพ ท าการวดัผลจากสนิค้า
ทีต่รวจพบว่าไม่ไดม้าตรฐาน ระดบัการยอมรบัในเรื่อง
ของคุณภาพจากผู้ซื้อ ระดับการปฏิบัติที่ต รงตาม
มาตรฐานของผูซ้ือ้ 
ตวัชี้วดัดา้นปรมิาณ ท าการวดัผลจากจ านวน
การน าส่งสินค้าที่มีปริมาณไม่ตรงตามการสัง่ซื้อ 
หรือไม่ตรงตามความต้องการ วดัผลจากการขาด – 
เกนิ ของปรมิาณสนิคา้คงคลงัทีม่ผีลมาจากการจดัซือ้ 
ตัวชี้ ว ัดด้านการน าส่ง  ท าการวัดผลจาก
ระยะเวลาที่ใช้ในการน าส่ง ความถูกต้องในเรื่องของ
ระยะเวลา และสถานทีใ่นการน าสง่ 
 
 
2.3 แนวคิดวิธีวิจัยโดยใช้เทคนิคแบบเดลฟาย 
(Delphi Technique)  
การวจิยัโดยใชเ้ทคนิคแบบเดลฟายไดร้บัการ
พฒันาโดยบรษิทั RAND Corporation ในปี ค.ศ. 1950 
และไดร้บัการยอมรบัอย่างแพร่หลายว่าเป็นการวจิยัที่
ให้ผลการวจิยัทีน่่าเชื่อถอื และสามารถน าไปใชใ้นการ
ตดัสนิใจไดด้ ีโดยเทคนิคการวจิยัแบบเดลฟาย  เป็นวธิี
ส ารวจความเหน็จากผู้เชี่ยวชาญในเรื่องที่ต้องการจะ
ศกึษา เพื่อให้ได้ค าตอบที่น่าเชื่อถือมากที่สุด โดยให้
ผูเ้ชีย่วชาญ ตอบค าถามทีม่ลีกัษณะเดยีวกนัหลายครัง้ 
เป็นวิธีการวินิจฉัยหรอืตัดสนิปญัหาต่างๆ อย่างเป็น
ระบบ โดยไม่มีการเผชิญหน้ากันโดยตรงของกลุ่ม
ผู้เชี่ยวชาญ ท าให้ผู้เชี่ยวชาญแต่ละคนสามารถแสดง
ความคดิเหน็ของตนเองไดอ้ย่างอสิระเตม็ที ่นอกจากนี้
ผูเ้ชีย่วชาญยงัมโีอกาสกลัน่กรองความคดิเหน็ของตน
อย่างรอบคอบท าให้ได้ขอ้มูลที่น่าเชื่อถือ [15] เทคนิค
แบบเดลฟายนี้  จะท าการเก็บข้อมูลกับผู้เชี่ยวชาญ
อย่างน้อย 2 รอบ โดยท าการพิจารณาค่ามัธยฐาน 
(Median) และ ค่าพสิยัระหว่างควอไทล ์(Interquartile 
Range) ถ้าค่าพิสัยระหว่างควอไทล์แคบแสดงว่า 
ค าตอบทีว่เิคราะหไ์ดน้ัน้มคีวามคดิเหน็ของผูเ้ชีย่วชาญ
ทีส่อดคลอ้งกนั แต่ถ้าค่าพสิยัระหว่างควอไทลก์วา้ง (มี
ค่ามาก) แสดงว่า ค าตอบที่วิเคราะห์ได้นัน้มีความ
คิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญไม่สอดคล้องกัน (ต่างกัน) 
จ าเป็นต้องสร้างแบบสอบถามใหม่เป็นแบบสอบถาม
รอบที ่3 โดยมขีอ้ความเดยีวกบัแบบสอบถามรอบที ่2 
แล้วส่งกลับไปยังผู้เชี่ยวชาญ ผู้บริหารกลุ่มเดิม ได้
ยนืยนัค าตอบเดมิหรอืเปลี่ยนแปลงค าตอบใหม่ ซึ่งถ้า
ผู้วิจยัได้ข้อมูลที่เพียงพอสามารถสรุปผลการวิจยัได้
เลย โดยผลการวจิยัจะถูกสงัเคราะหเ์ป็นประเดน็ต่างๆ
เพื่อสรุปผลตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการศึกษา ตอบ
ค าถามงานวจิยั และยนืยนักรอบแนวคดิ ทัง้นี้จ านวน
รอบที่เหมาะสม ในการเก็บข้อมูลโดยใช้เทคนิคเดล
ฟาย สามารถด าเนินการได้หลายรอบจนกว่าจะได้
ค าตอบทีส่อดคลอ้งกบัสมาชกิในกลุ่ม จ านวนรอบที ่
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เหมาะสมของเทคนิคเดลฟาย ขึ้นอยู่กับการที่ได้
ขอ้สรุปทีม่ฉีนัทามต ิโดยปกตกิารรวบรวมขอ้มลูโดยใช้
เทคนิคเดลฟายอย่างน้อยที่สุดควรใช้ 2 รอบ แต่ไม่
ควรเกนิ 4 รอบ [14] 
      2.4 สรุปตวัแปรทีใ่ชเ้ป็นกรอบในการศกึษา 
       จากการทบทวนเอกสาร และงานวิจัยที่
เกีย่วขอ้ง ผูว้จิยัสามารถแบ่งตวัแปรทีใ่ชใ้นการก าหนด
กรอบแนวค าถามส าหรับเก็บข้อมูล ได้เป็น 2 กลุ่ม 
ไดแ้ก่ 
      - กลุ่มรูปแบบการจัดการความสัมพันธ์กับผู้
จ าหน่าย และกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 
      - กลุ่มประสทิธภิาพทางการจดัซือ้จดัหา 
 
3. ระเบียบวิธีวิจยั 
งาน วิจัย ฉ บับ นี้ เ ป็ น งาน วิจัย เชิ งคุ ณ ภ าพ 
(Qualitative Research) ท าการวจิยัโดยใชเ้ทคนิคแบบ
เดลฟาย เกบ็ขอ้มูลโดยการสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth 
Interview) ค ว บ คู่ กั บ ก า ร ใ ช้ แ บ บ ส อ บ ถ า ม 
(Questionnaire)  จากผู้เชี่ยวชาญที่เป็นผู้จดัการฝ่าย
จดัซื้ออะไหล่ และชิ้นส่วนอากาศยาน และผู้ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องกับการจัดการความสมัพันธ์กับผู้จ าหน่าย 
ของสายการบิน และองค์กรที่เกี่ยวข้องกับการซ่อม
บ ารุงอากาศยาน จ านวน 10 องค์กร จากจ านวน
ประชากรทัง้สิน้ 48 องค์กร [15] องคก์รละ 2 คน รวม
ทั ้งสิ้น  20 คน ซึ่ ง เป็นปริมาณที่ท าให้ เกิดความ
คลาดเคลื่อนของข้อมูลน้อย [16] แบ่งการเก็บข้อมูล
ออกเป็น 2 รอบ ใช้ค าถามแบบปลายเปิด ในการ
สัมภาษณ์เชิงลึก  และเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่งมี
โครงสร้าง (semi-structured interview)  ส าหรบัการ
เก็บข้อมูลครัง้ที่ 1 และใช้แบบสอบถามแบบมาตรา
ส่ วน ป ระ เมิ น ค่ า  (Rating Scale) ค วบ คู่ กับ ก า ร
สัมภาษณ์ แบบโครงสร้าง (Structured Interview) 
ส าหรบัการเก็บข้อมูลครัง้ที่ 2 ข้อมูลที่ได้จะถูกน ามา
วิเคราะห์ หาค่า มัธยฐาน (Median) และ ค่าพิสัย
ระหว่างควอไทล์ (Interquartile Range: IR) โดยใน
การวจิยันี้ จะพจิารณาค่ามธัยฐานตัง้แต่ 3.5 ขึน้ไป ซึง่
แสดงว่าผูเ้ชีย่วชาญใหค้วามส าคญักบัขอ้มลู และค่า 
พิ สัย ระห ว่ า งค วอ ไท ล์  ที่ ไม่ เกิ น  1.5 แสด งว่ า 
ผู้เชี่ยวชาญมีความคิดเห็นที่สอดคล้องกัน  [17] การ
สมัภาษณ์ และเกบ็ขอ้มูลจะครอบคลุมหวัขอ้ที่เกีย่วกบั 
รูปแบบของการจัดการความสัมพันธ์กับผู้จ าหน่าย 
กิจกรรมที่เกิดขึ้นในการจัดการความสัมพันธ์กับผู้
จ าหน่าย การวัดประสิทธิภาพทางการจัดซื้อ  และ 
ผลกระทบจากรูปแบบการจดัการความสมัพันธ์กบัผู้
จ าหน่าย ทีม่ต่ีอประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ขององคก์ร 
งานวิจัยฉบับนี้  มีก ารแบ่งขัน้ตอนการท าวิจัย  4 
ขัน้ตอน ดงันี้ 
3.1 ทบทวนวรรณกรรม (Literature Review)   
  ท าการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ ที่เกี่ยวข้องกับ 
ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัในเรื่องของ การจดัการ
ความสมัพันธ์กบัผู้จ าหน่าย การจดัซื้อ และการซ่อม
บ ารุงสายการบิน น าข้อมูลที่ได้จากการทบทวน
วรรณกรรมดังก ล่าวมาวิเคราะห์สาระ (Content 
Analysis) เพื่อหาตวัแปรที่ส าคญัที่ใช้ในการสรา้งแนว
ค าถามเพื่อใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูโดยใชเ้ทคนิคเดลฟาย 
3.2  การวจิยัโดยใชเ้ดลฟายเทคนิค  
เก็บข้อมูลรอบแรกโดยใช้การสมัภาษณ์เชิง
ลึก จากผู้เชี่ยวชาญใน 10 องค์กร องค์กรละ 2 คน 
เพื่อท าการศกึษาขอ้มูลที่เกดิขึน้จรงิ ขอ้มูลที่ได้จะถูก
น ามาวเิคราะห ์และสงัเคราะห ์เป็นประเดน็ต่างๆ เพื่อ
ใชใ้นการก าหนดกรอบของปญัหาในการเกบ็ขอ้มลูรอบ
ต่อไป  
3.3  การวจิยัโดยใชเ้ดลฟายเทคนิค  
เกบ็ขอ้มูลรอบที ่2 โดยใชแ้บบสอบถามแบบ
มาตราส่วนประเมินค่า ควบคู่กบัการสมัภาษณ์แบบ
โครงสรา้ง เพื่อวดัระดบัความส าคญัของประเดน็ต่างๆ 
ข้อมูลที่ได้จะถูกน ามาหาค่ามัธยฐาน และค่าพิสัย
ระหว่างควอลไทล์ (Interquartile Rank: IR) สูตรใน
การหาค่า พสิยัระหว่าง ควอลไทล ์คอื Q3-Q1 โดยถ้า
ค่ า IR มีค่ าน้อย แสดงว่าความคิดเห็นของกลุ่ม
ตวัอย่าง สอดคล้องกนั สามารถสรุปได ้แต่ถ้าค่า IR มี
6   วารสารวศิวกรรมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
ปีที ่9 ฉบบัที ่1 เดอืนมกราคม – มถุินายน พ.ศ.2557 
 
ค่ามาก แสดงว่าความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างไม่
สอดคลอ้งกนั จ าเป็นตอ้งมกีารเกบ็ขอ้มลูเพิม่เตมิ 
4.4 วเิคราะห ์และสงัเคราะหข์อ้มลู  
บนพื้นฐานของทฤษฎี แนวคดิ ที่ได้จากการ
ทบทวนวรรณกรรม และการท างานวจิยัเอกสาร เพื่อ
เป็นการหาข้อสรุป (Analytic induction) และก าหนด
แนวคิดทางการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย ที่
เหมาะสมส าหรบัอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยานใน
ประเทศไทย  
 
4. ผลการวิจยั 
ผลการศึกษาเรื่องการจดัการความสมัพันธ์กบัผู้
จ าหน่าย กับผลกระทบต่อการเพิ่มประสิทธิภาพ
ทางการจดัซื้อจดัหา แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ ผล
การศกึษาจากการเกบ็ขอ้มูลรอบแรก และผลจากการ
เกบ็ขอ้มลูรอบทีส่อง ซึง่มรีายละเอยีดดงันี้ 
4.1 ผลการศกึษาทีไ่ดจ้ากการเกบ็ขอ้มลูรอบแรก 
ขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์ผูเ้ชีย่วชาญดว้ย
ค าถามปลายเปิด รอบแรก พบว่ารูปแบบการจดัการ
ความสัมพันธ์กับผู้จ าหน่ายที่หน่วยงานซ่อมบ ารุง
อากาศยานของสายการบนิ และผูใ้ห้บรกิารซ่อมบ ารุง
อะไหล่ และชิ้นส่วนของอากาศยานใช้ มี 2 รูปแบบ
หลกั ไดแ้ก่ การจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย
แบบผิวเผิน และ การจดัการความสัมพันธ์กับผู้
จ าหน่ายแบบร่วมมือ โดย การจดัการความสมัพนัธ์
กับผู้จ าหน่ายแบบผิวเผิน เหมาะสมกับ สินค้าที่มี
ความส าคญักับอากาศยานในระดบัต ่า มีมูลค่าไม่สูง
มาก มจี าหน่ายโดยทัว่ไป สว่นใหญ่เป็นสนิคา้ประเภท
ที่ ไม่ สามารถน ากลับมาใช้ ใหม่ ได้  (Consumable 
Parts) ในขณะทีก่ารจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย
แบบร่วมมือ เหมาะสมกับสินค้าที่มีความส าคัญกับ
อากาศยานสูง มีมูลค่าสูง และส่วนใหญ่เป็นชิ้นส่วน
อากาศยานทีส่ามารถซ่อมแซมเพื่อน ากลบัมาใชใ้หม่ได ้
(Repairable Parts)  
 
ในส่วนของกิจกรรมที่เกิดขึ้นในการจดัการ
ความสัมพันธ์กับผู้จ าห น่าย ข้อมูลที่ ได้จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก พบว่าผู้เชี่ยวชาญส่วนใหญ่  ให้
ความส าคญักบักจิกรรมหลายกจิกรรม ซึง่สามารถเป็น 
3 หมวดหมู่หลกัได้แก่ (1) กจิกรรมทางการจดัซื้อ (2) 
กิจกรรมในการแลกเปลี่ยนข้อมูล และ (3) กิจกรรม
อื่นๆที่เกี่ยวข้อง เช่น กิจกรรมที่ เกี่ยวข้องกับการ
จัดการคุณภาพของสินค้าและบริการ กิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกบัการจดัการสนิค้าคงคลงั และกิจกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการใชค้วามสามารถของผูจ้ าหน่าย 
ส าหรับข้อมูลจากการสัมภาษณ์ ในเรื่อง
ผลกระทบของการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่าย 
ทีม่ต่ีอประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ ผูถู้กสมัภาษณ์ส่วน
ใหญ่ใหข้อ้มลูว่า การจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย
จะส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจัดซื้อใน                   
4  ด้าน  ได้แก่  (1) ต้นทุนทางการจัดซื้อ  (2) ด้าน
ปริมาณสินค้า (3) ด้านระยะเวลาในการน าส่ง และ                 
(4) ประสิทธิภาพของผู้จ าหน่าย  ซึ่งผลที่ได้มีความ
ใกล้เคียงกบัการวดัประสิทธิภาพทางการจดัซื้อที่ได้
จากการทบทวนวรรณกรรม แต่จะแตกต่างในเรื่องของ
คุณภาพของสนิคา้ ผูถู้กสมัภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ขอ้มูลที่
สอดคลอ้งกนัว่า รูปแบบการจดัการความสมัพนัธก์บัผู้
จ าห น่ายไม่ส่งผลถึงคุณภาพของสินค้ามากนัก 
เนื่องจากสินค้าที่ส ัง่ซื้อ จ าเป็นต้องได้คุณภาพตาม
มาตรฐานการบนิสากล  
4.2 ผลการศกึษาทีไ่ดจ้ากการเกบ็ขอ้มลูรอบสอง 
ข้อมูลที่ได้จากการสมัภาษณ์เชิงลึกข้างต้น 
ถูกน ามาพฒันาเป็นแบบสอบถามแบบประเมนิค่าเพื่อ
ใช้ในการเก็บข้อมูลควบคู่กับการสัมภาษณ์แบบ
โครงสรา้ง เพื่อยนืยนัความส าคญัของตวัแปร ขอ้มูลที่
ได้จะถูกน ามาวิเคราะห์หาค่ามัธยฐาน และค่าพิสัย
ระหว่างควอไทล ์โดยจะใหค้วามส าคญัเฉพาะขอ้มลูทีม่ี
ค่ามัธยฐาน ตัง้แต่ 3.5 ขึ้นไปเท่านั ้น [17] ผลการ
สมัภาษณ์รอบที่ 2 สามารถสรุปได้ตามตวัแปรที่ใช้ใน
การศกึษาดงัตารางที ่1 – 4  
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ตารางที่ 1: กิจกรรมที่เกิดขึ้นในรูปแบบการจัดการ
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายแบบผวิเผนิ 
 
กิจกรรมท่ีเกิดขึน้ในรปูแบบ           
การจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้
จ  าหน่ายแบบผิวเผิน 
การให้ความส าคญั
ในแต่ละตวัแปร 
Mdn I.R. 
1 กิจกรรมในการจดัซ้ือ   
 - การท าสญัญาซื้อ-ขาย ระยะ
สัน้ 
4 1 
 - การเจรจาต่อรองทีมุ่ง่ผล 
ความไดเ้ปรยีบ – เสยีเปรยีบ 
4 1 
 - การเปรยีบเทยีบราคา
ระยะเวลาในการจดัส่ง เพือ่
เลอืกแหล่งขาย  
5 1 
 - ข ัน้ตอนในการออกค าสัง่ซือ้ 
ใชร้ะยะเวลานาน 
3.5 1 
 - ซื้อในปรมิาณทีน้่อย แต่มกีาร
ออกค าสัง่ซือ้บ่อย 
2* 1 
 - การจดัซื้อจากผูจ้ าหน่าย
หลายราย 
4.5 1 
2 กิจกรรมในการแลกเปล่ียน
ข้อมลู 
  
 - ท าการแลกเปลีย่นขอ้มลู
เฉพาะเวลาทีต่อ้งจดัซื้อสนิคา้ 
5 1 
 - ท าการแลกเปลีย่นขอ้มลู 
เฉพาะเรือ่งทีต่อ้งจดัซื้อสนิคา้ 
5 1 
 - ความถีใ่นการตดิต่อสือ่สาร
ระหว่างผูซ้ื้อ-ผูจ้ าหน่าย ต ่า 
4.5 1 
 - มกีารปิดบงัขอ้มลูทีส่ าคญั 4.5 1 
3 กิจกรรมอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง   
 - ความจ าเป็นในการตรวจเชค็
คุณภาพ และปรมิาณสนิคา้ที่
จดัส่ง 
4.5 1 
 - การปฏเิสธการรบัสนิคา้ที่
จดัส่ง 
3.5 1 
 - การใชศ้กัยภาพของผู้
จ าหน่ายทางดา้นเทคโนโลย ี
และความรู ้
2* 1 
(หมายเหตุ * หมายถึงข้อมูลที่ผู้ เชี่ยวชาญไม่ ให้
ความส าคญั) 
 
 
จ ากต ารางที่  1 แสด ง ให้ เห็ น ถึ งระดับ
ความส าคัญของกิจกรรมที่ เกิดขึ้นในรูปแบบของ
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายแบบผวิเผนิ โดยกจิกรรมใน
การจดัซือ้ทีผู่เ้ชีย่วชาญใหค้วามส าคญัไดแ้ก่กจิกรรมใน
การเลือกแหล่งขายโดยใช้วิธีเปรียบเทียบราคา และ
ระยะเวลาในการขนส่ง การจดัซือ้สนิค้าจากผูจ้ าหน่าย
หลายราย ระยะเวลาในการท าสญัญาซื้อขายสัน้ และ
กิจกรรมในการเจรจาต่อรองที่เน้นความได้เปรียบ
เสยีเปรยีบ ผู้เชี่ยวชาญส่วนใหญ่ระบุเพิ่มเติมว่า การ
จดัการความสมัพนัธก์บัผู้จ าหน่ายแบบผวิเผนิ มุ่งเน้น
การแข่งขนัทางดา้นราคา และการจดัส่งของผูจ้ าหน่าย 
กจิกรรมการจดัซือ้สว่นใหญ่จ าเป็นตอ้งเกีย่วพนักบัการ
ติดต่อผู้จ าหน่ายหลายราย ท าให้ใช้ระยะเวลาในการ
ออกค าสัง่ซื้อที่ยาวนาน อย่างไรกด็ ีผู้เชี่ยวชาญไม่ได้
ใหค้วามส าคญักบักจิกรรมทีเ่น้นการจดัซือ้ในปรมิาณที่
น้อย แต่มีความถี่ในการจัดซื้อบ่อย เนื่องจากสินค้า
ส่วนใหญ่มาจากผู้จ าหน่ายต่างประเทศ ท าให้มตี้นทุน
ค่าขนส่งสูงกว่าต้นทุนค่าเก็บรักษา  ในส่วนของ
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการแลกเปลี่ยนข้อมูล เป็น
กจิกรรมทีผู่เ้ชี่ยวชาญใหค้วามส าคญัในระดบัสงูในทุก
ด้านใกล้เคยีงกนั ขอ้มูลที่ได้มาแสดงให้เหน็ว่าจะเกิด
การแลกเปลีย่นขอ้มูลจ ากดัอยู่เฉพาะเรื่อง และเฉพาะ
ช่วงเวลาที่ท าการซื้อ -ขายสินค้า ความถี่ ในการ
แลกเปลี่ยนขอ้มูลระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายต ่า และยงัมี
การปิดบงัขอ้มูลทีส่ าคญัของทัง้ผูซ้ือ้และผูข้าย ในส่วน
ของกจิกรรมอื่นๆทีเ่กดิขึน้ในการจดัการความสมัพนัธ์
กับผู้จ าหน่ายแบบผิวเผิน ผู้เชี่ยวชาญส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับกิจกรรม ในเรื่องของการตรวจเช็ค
คุณภาพและปรมิาณสนิค้าที่จดัส่ง รวมถึงการปฏเิสธ
การรบัสนิค้าในกรณีที่สนิค้าที่จดัส่งมปีญัหา แต่ไม่ให้
ความส าคัญกบักิจกรรมในเรื่องของการใช้ศกัยภาพ
ของผูจ้ าหน่ายในดา้นความรู ้และเทคโนโลย ี
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ตารางที่ 2: กิจกรรมที่เกิดขึ้นในรูปแบบการจัดการ
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายแบบร่วมมอื 
 
 
กิจกรรมท่ีเกิดขึ้นในรปูแบบการจดัการ
ความสมัพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายแบบร่วมมือ 
การให้
ความส าคญัใน
แต่ละตวัแปร 
Mdn I.R. 
1 กิจกรรมในการจดัซ้ือ   
 - การท าสญัญาซื้อ-ขาย ระยะยาว 4.5 1 
 - การเจรจาต่อรองทีมุ่ง่สรา้ง
ผลประโยชน์ร่วมกนั 
4 1 
 - การจัดซื้ อที่ เน้นต้นทุนทางการ
จดัซื้อทีต่ ่า 
3.5 1 
 - การวางแผนการจดัซื้อรว่มกบัผู้
จ าหน่าย 
4 1 
 - ใชร้ะยะเวลา และขัน้ตอนในการ
ออกค าสัง่ซือ้น้อย 
4.5 1 
 - การจดัซื้อจากผูจ้ าหน่ายรายเดยีว 4.5 1 
2 กิจกรรมในการแลกเปล่ียนข้อมูล   
 - ท าการแลกเปลีย่นขอ้มลูในเชงิลกึ 4.5 1 
 - ให้อ าน าจกับผู้จ าห น่ ายในการ
เขา้ถงึขอ้มลูของผูซ้ื้อ 
4 1 
 - ความถี่ในการตดิต่อสื่อสารระหว่าง
ผูซ้ื้อ และผูจ้ าหน่ายสงู 
4 1 
 - มีการแลกเปลี่ยนข้อมูลด้านอื่นๆ
นอกเหนือจากการซื้อ-ขาย 
4.5 1 
 - มกีารแบ่งปนัขอ้มลูทีส่ าคญัระหว่าง
ผูซ้ื้อ-ผูข้าย 
4.5 1 
3 กิจกรรมอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง   
 - มกีิจกรรมในการปรบัปรุงคุณภาพ
ของสนิคา้ ร่วมกบัผูจ้ าหน่าย 
3.5 1 
 - การสุ่มตรวจสอบความถูกต้องใน
การจดัส่งสนิคา้ 
2.5* 1 
 - การให้ผู้จ าหน่ายดูแลสนิค้าคงคลงั
แทนผูซ้ื้อ (VMI) 
3* 1 
 - การใช้ศักยภาพของผู้จ าหน่าย
ทางดา้นเทคโนโลย ีและความรู ้
4.5 1 
 
(หมายเหตุ * หมายถึงข้อมูลที่ผู้ เชี่ยวชาญไม่ ให้
ความส าคญั) 
 
ส าหรับกิจกรรมที่ เกิดขึ้น ในการจัดการ
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายแบบร่วมมอื ซึง่แสดงไวใ้น
ตารางที่ 2  ผู้เชี่ยวชาญให้ความส าคัญกับ กิจกรรม
ทางการจดัซือ้ทีเ่กีย่วกบั การท าสญัญาซือ้ขายในระยะ
ยาว การจัดซื้อจากผู้จ าหน่ายรายเดียว และการลด
ขัน้ตอนในการจดัซื้อ ในระดบัสูง โดยผู้เชี่ยวชาญให้
ความคดิเหน็ว่า กจิกรรมทัง้ 3 กจิกรรม เป็นกจิกรรมที่
จ าเป็นต้องมใีนการจดัการความสมัพนัธ์กบัผูจ้ าหน่าย
แบบร่วมมอื ใหค้วามส าคญักบักจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
การเจรจาต่อรองที่มุ่งเน้นผลประโยชน์ร่วมกนั และให้
ความส าคัญกับการวางแผนทางการจัดซื้อร่วมกับผู้
จ าหน่ายในล าดับรองลงมา ในขณะที่กิจกรรมที่เน้น
ต้นทุนทางการจดัซื้อ ผู้เชี่ยวชาญให้ความส าคญัน้อย
ที่ สุ ด  ใน ส่ วน ของกิจ ก รรมที่ เกี่ ย วข้อ งกับ ก าร
แลกเปลี่ยนข้อมูล ผู้เชี่ยวชาญให้ความส าคญักบัการ
แลกเปลีย่นขอ้มูลในเชงิลกึ การแลกเปลีย่นขอ้มูลดา้น
อื่นๆนอกเหนือจากการซือ้-ขาย และการแบ่งปนัขอ้มูล
ทีส่ าคญันอกเหนือจากการซือ้-ขาย ในระดบัสงู และให้
ความส าคญักบัการให้อ านาจกบัผู้จ าหน่ายเพื่อเขา้ถึง
ขอ้มูลของผูซ้ือ้ และการเพิม่การตดิต่อสือ่สารระหว่างผู้
ซื้อและผู้ขายที่มากขึ้นในระดบัรองลงมา ผู้เชี่ยวชาญ
บางคนให้ความคิดเห็นว่า ถึงแม้การแลกเปลี่ยนและ
แบ่งปนัข้อมูลระหว่างผู้ซื้อและผู้ขายเป็นสิ่งจ าเป็น
ส าหรบัการจัดการความสมัพันธ์กับผู้จ าหน่ายแบบ
ร่วมมอื แต่ผู้ซื้อจ าเป็นต้องพจิารณาขอ้มูลที่ใช้ในการ
แลกเปลี่ยน และแบ่งปนัว่าจะไม่ส่งผลกระทบต่อ
ภาพลักษณ์ การบริหารจัดการ และความสามารถ
ทางการแขง่ขนัขององคก์ร  
ในส่วนของกิจกรรมอื่นๆที่เกี่ยวข้องกบัการ
จัดการความสัมพันธ์กับผู้จ าห น่ายแบบร่วม มือ 
ผู้เชี่ยวชาญให้ความส าคญักบักจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบั
การใชศ้กัยภาพของผูจ้ าหน่ายทางดา้นเทคโนโลย ีและ
ความรู้ ในระดบัสูง และให้ความส าคญักบักิจกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการปรบัปรุงคุณภาพร่วมกบัผูจ้ าหน่ายใน
ระดับรองลงมา อย่างไรก็ดีข้อมูลจากแบบสอบถาม 
และการสมัภาษณ์พบว่า ผูเ้ชีย่วชาญใหค้วามส าคญักบั 
กจิกรรมการตรวจสอบคุณภาพของสนิคา้ และการใหผู้้
จ าหน่ายดูแลสินค้าคงคลังแทนผู้ซื้อ ในระดับต ่ า 
เนื่องจากผู้จ าหน่ายที่มีความสมัพนัธ์ในระดบัร่วมมือ 
จ าเป็นต้องมมีาตรฐานในเรื่องของคุณภาพสนิค้า และ
วารสารวศิวกรรมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ  9 
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การจัดส่งในระดับสูง จึงท าให้ผู้ซื้อไม่จ าเป็นต้อง
เสยีเวลาในการตรวจสอบสนิคา้อกี ส าหรบักจิกรรมการ
ให้ ผู้ จ าห น่ ายดู แ ลสิน ค้ าค งค ลังแท นผู้ ซื้ อ นั ้น 
ผู้เชี่ยวชาญจากหน่วยงานซ่อมบ ารุงของสายการบิน
อธิบายว่า ผู้จ าหน่ายที่มีความสมัพันธ์แบบร่วมมือ 
ส่วนใหญ่ จะเป็นผู้จ าห น่ายที่ อยู่ ใน ต่ างประเทศ 
จ าหน่ายสนิค้าที่มีความส าคญัต่ออากาศยานสูง การ
น าส่งสนิค้าอย่างรวดเรว็ถือจงึสิง่ส าคญั แต่การขนส่ง
สินค้าในกรณีเร่งด่วนจากต่างประเทศท าให้เกิดค่า
ขนส่งที่สูง ผู้ซื้อจึงเลือกให้ผู้จ าหน่ายวางสินค้าไว้
คลงัสนิค้าของผู้ซื้อ แทนที่จะเก็บไว ้ณ สถานที่ของผู้
จ าหน่าย  
 
ตารางที ่3: ผลกระทบของการจดัการความสมัพนัธก์บั
ผู้จ าหน่ายแบบผิวเผินที่มีต่อประสิทธิภาพทางการ
จดัซือ้จดัหา 
 
 
ผลกระทบของการจดัการ
ความสมัพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายแบบ 
ผิวเผินท่ีมีต่อประสิทธิภาพ 
ทางการจดัซ้ือจดัหา 
 
การให้ความคิดเหน็
ในแต่ละตวัแปร 
Mdn I.R. 
1 ผลกระทบด้านต้นทุน   
 - ท าใหต้น้ทุนราคาสนิคา้ต ่า 5 1 
 -ท าใหต้น้ทุนราคาสนิคา้สงู 2.5* 1 
 - ท าให้ต้นทุนการขนส่งสินค้า
ต ่า 
2* 1 
 - ท าใหต้น้ทุนการขนส่งสนิคา้สงู  4 1 
 - ท าให้ต้นทุนการเก็บรักษา
สนิคา้คงคลงัต ่า 
3* 1 
 - ท าให้ต้นทุนการเก็บรักษา
สนิคา้คงคลงัสงู 
3* 1 
 - ท าให้ต้นทุนธุรการทางการ
จดัซื้อต ่า 
2* 1 
 - ท าให้ต้นทุนธุรการทางการ
จดัซื้อสงู 
4 1 
2 ผลกระทบด้านปริมาณสินค้า   
 - ความถู กต้ อ งของปริม าณ
สนิคา้ทีจ่ดัส่งน้อย 
4 1 
 - ความถู กต้ อ งของปริม าณ
สนิคา้ทีจ่ดัส่งมาก 
3* 1 
 - ประสทิธภิาพในการบรหิาร 3.5 1 
ปรมิาณสนิคา้คงคลงัต ่า 
 - ประสทิธภิาพในการบรหิาร
ปรมิาณสนิคา้คงคลงัสงู 
2.5* 1 
3 ผลกระทบด้านระยะเวลาใน
การน าส่ง 
  
 - ระยะเวลาในการน าส่งสนิคา้
นาน 
4.5 1 
 -ระยะเวลาในการน าส่งสนิคา้สัน้ 3* 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองต่อการจดัส่งแบบ
เร่งด่วนต ่า 
4.5 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองต่อการจดัส่งแบบ
เร่งด่วนสงู 
2.5* 1 
4 ผลกระทบด้านประสิทธิภาพ
ของผูจ้  าหน่าย 
  
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผู้
ซื้อต ่า 
3.5 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผู้
ซื้อสงู 
2.5* 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองการเปลีย่นแปลงของ
ผูซ้ื้อต ่า 
3.5 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองการเปลีย่นแปลงของ
ผูซ้ื้อสงู 
2.5* 1 
 - คะแนนประเมนิของผูจ้ าหน่าย
ต ่า 
4 1 
 - คะแนนประเมนิของผูจ้ าหน่าย
สงู 
1* 1 
 
(หมายเหตุ * หมายถึงข้อมูลที่ผู้ เชี่ยวชาญไม่ ให้
ความส าคญั) 
 
ในตารางที่  3 แสดงให้ เห็นถึงผลกระทบต่อ
ป ระสิท ธิภ าพ ท างก ารจัด ซื้ อ ข อ งก ารจัด ก า ร
ความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายแบบผวิเผนิ โดยผลกระทบ
ในด้านต้นทุนทางผู้ เชี่ยวชาญให้ความคิดเห็นว่า
รูปแบบการจัดการความสัมพันธ์แบบผิวเผินท าให้
ต้นทุนราคาสนิค้าต ่าลง แต่ท าให้ต้นทุนค่าขนส่งและ
10   วารสารวศิวกรรมศาสตร ์มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ต้นทุนด้านธุรการทางการจดัซื้อสงูขึน้ ผู้เชี่ยวชาญให้
ความคดิเหน็ว่า รูปแบบของการจดัการความสมัพนัธ์
กับผู้จ าหน่ายดังกล่าวไม่ส่งผลกระทบที่แน่ชัดต่อ
ต้นทุนสินค้าคงคลัง ในส่วนของผลกระทบทางด้าน
ปรมิาณสนิค้า ผู้เชี่ยวชาญมคีวามคดิเห็นที่สอดคล้อง
กนัว่าส่งผลกระทบในด้านความถูกต้องของปริมาณ
สนิคา้ที่จดัส่ง และความถูกต้องในการบรหิารสนิคา้คง
คลังในระดับต ่ า เนื่องจากข้อจ ากัดในเรื่องของการ
แลกเปลีย่น และแบ่งปนัขอ้มูลระหว่างผู้ซือ้ และผูข้าย 
รวมถึงการขาดความสามารถในการตอบสนองต่อการ
เปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้ซื้อ ท าให้ความ
ถูกต้องในเรื่องของปริมาณสนิค้าที่จดัส่งมีน้อย และ
เป็นสาเห ตุ ให้ก ารบริห าจัดการสินค้าค งคลังมี
ประสทิธภิาพน้อยลง ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์ พบว่า 
ปรมิาณสนิค้าคงคลงัที่มไีม่เพียงพอต่อความต้องการ
ยังคงเป็นปญัหาหลักส าหรบั การจัดซื้อภายใต้การ
จดัการความสมัพันธ์กับผู้จ าหน่ายแบบผิวเผินนี้  ซึ่ง
เป็นปญัหาส าคญัที่ท าให้ต้นทุนธุรการทางการจดัซื้อ 
และตน้ทุนทางการขนสง่สงูขึน้  
ผลกระทบของการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้
จ าหน่ายแบบผวิเผนิทีม่ต่ีอประสทิธภิาพทางการจดัซือ้
จดัหาในด้านระยะเวลาในการขนส่ง ผู้เชี่ยวชาญให้
ความคดิเหน็ว่า รูปแบบของการจดัการความสมัพนัธ์
กบัผูจ้ าหน่าย ส่งผลท าให้ระยะเวลาในการน าส่งสนิค้า
ไม่ตรงตามก าหนดเวลาที่สญัญาไว้ ระยะเวลาในการ
ขนสง่สนิคา้ ยาวนาน ส าหรบัการตอบสนองต่อการการ
จัดส่งแบบเร่งด่วน การจัดการความสัมพันธ์กับผู้
จ าหน่ายแบบผิวเผิน ไม่สามารถตอบสนองต่อการ
จดัส่งแบบเร่งด่วนได้ด ีและผลกระทบของรูปแบบการ
จดัการความสมัพนัธ์แบบผิวเผินที่มีต่อประสทิธิภาพ
ทางการจัดซื้อในด้านประสิทธิภาพของผู้จ าหน่าย 
ผูเ้ชีย่วชาญใหค้วามเหน็ว่า ผูจ้ าหน่ายทีม่คีวามสมัพนัธ์
แบบผวิเผนิสว่นใหญ่ ไม่สามารถตอบสนองความความ
ต้องการ และการเปลี่ยนแปลงความต้องการของผู้ซื้อ
ไดด้ ีท าใหไ้ดค้ะแนนคะแนนประเมนิอยู่ในระดบัต ่า จงึ
ไม่ได้พัฒนาให้เป็นผู้จ าหน่ายที่มีความสมัพันธ์แบบ
ร่วมมอื       
ตารางที ่4: ผลกระทบของการจดัการความสมัพนัธก์บั
ผู้จ าหน่ายแบบร่วมมือที่มีต่อประสิทธิภาพทางการ
จดัซือ้จดัหา 
 
ผลกระทบของการจดัการ
ความสมัพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายแบบ
ร่วมมือท่ีมีต่อประสิทธิภาพ
ทางการจดัซ้ือจดัหา 
การให้ความส าคญั
ในแต่ละตวัแปร 
Mdn I.R. 
1 ผลกระทบด้านต้นทุน   
 - ท าใหต้น้ทุนราคาขายสนิคา้
ต ่า 
3* 1 
 -ท าใหต้น้ทุนราคาสนิคา้สงู 4 1 
 - ท าใหต้น้ทุนการขนส่งสนิคา้
ต ่า 
5 1 
 - ท าใหต้น้ทุนการขนส่งสนิคา้
สงู  
2.5* 1 
 - ท าใหต้น้ทุนการเกบ็รกัษา
สนิคา้คงคลงัต ่า 
3* 1 
 - ท าใหต้น้ทุนการเกบ็รกัษา
สนิคา้คงคลงัสงู 
3.5 1 
 - ท าใหต้น้ทุนธุรการทางการ
จดัซื้อต ่า 
5 1 
 - ท าใหต้น้ทุนธุรการทางการ
จดัซื้อสงู 
2* 1 
2 ผลกระทบด้านปริมาณ
สินค้า 
  
 - ความถูกตอ้งของปรมิาณ
สนิคา้ทีจ่ดัส่งน้อย 
2* 1 
 - ความถูกตอ้งของปรมิาณ
สนิคา้ทีจ่ดัส่งมาก 
4 1 
 - ประสทิธภิาพในการบรหิาร
ปรมิาณสนิคา้คงคลงัต ่า 
2* 1 
 - ประสทิธภิาพในการบรหิาร
ปรมิาณสนิคา้คงคลงัสงู 
4 1 
3 ผลกระทบด้านระยะเวลาใน
การน าส่ง 
  
 - ระยะเวลาในการน าส่งสนิคา้
นาน 
2.5* 1 
 -ระยะเวลาในการน าส่งสนิคา้
สัน้ 
4.5 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองต่อการจดัส่งแบบ
เร่งด่วนต ่า 
2* 1 
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 - ความสามารถในการ
ตอบสนองต่อการจดัส่งแบบ
เร่งด่วนสงู 
4.5 1 
4 ผลกระทบด้านประสิทธิภาพ
ของผูจ้  าหน่าย 
  
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผู้
ซื้อต ่า 
2.5* 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผู้
ซื้อสงู 
4.5 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองการเปลีย่นแปลง
ของผูซ้ือ้ต ่า 
2.5* 1 
 - ความสามารถในการ
ตอบสนองการเปลีย่นแปลง
ของผูซ้ือ้สงู 
4.5 1 
 - คะแนนประเมนิของผู้
จ าหน่ายต ่า 
2* 1 
 - คะแนนประเมนิของผู้
จ าหน่ายสงู 
5 1 
 
(หมายเหตุ * หมายถึงข้อมูลที่ผู้ เชี่ยวชาญไม่ ให้
ความส าคญั) 
 
ผลกระทบที่มต่ีอประสทิธภิาพทางการจดัซื้อของ
การจดัการความสมัพนัธ์แบบร่วมมือ แสดงให้เห็นใน
ตารางที่ 4 โดย ในส่วนของผลกระทบทางด้านต้นทุน 
ผู้เชี่ยวชาญให้ความคิดเห็นว่า รูปแบบการจัดการ
ความสัมพันธ์แบบร่วมมือ ส่งผลท าให้ต้นทุนราคา
สนิคา้สงูขึน้ เน่ืองจากไม่มกีจิกรรมในการเปรยีบเทยีบ
ราคา และสนิค้าหลายประเภท มีผู้จ าหน่ายเพียงราย
เดยีว ท าใหเ้กดิการผกูขาดดา้นราคา ในขณะที่รปูแบบ
ความสัมพันธ์ดังกล่าว มีส่วนท าให้ต้นทุนทางการ
ขนส่งสนิคา้ และต้นทุนทางธุรการทางการจดัซือ้ถูกลง 
เนื่องจากการใช้นโยบายทางการจดัซื้อจากแหล่งขาย
แหล่งเดียว ผู้ซื้อไม่ต้องเสยีเวลาในการหาผู้จ าหน่าย 
กิจกรรมในการแลกเปลี่ยนและแบ่งปนัข้อมูลท าให้มี
การวางแผนการสัง่ซือ้ชิน้ส่วนอากาศยานกบัผูจ้ าหน่าย
ได้มีประสิทธิภาพมากขึ้น  ในขณะที่ผู้ เชี่ยวชาญ
บางสว่นระบุว่า การจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย 
แบบร่วมมอื สง่ผลท าใหต้น้ทุนการถอืครองสนิคา้สงูขึน้ 
จากการที่ผู้จ าหน่ายให้ผู้ซื้อท าการส ารองอะไหล่และ
ชิน้สว่นอากาศยานทีส่ าคญัไวใ้นคลงัสนิคา้ของผูซ้ือ้เอง 
โดยจะเสียค่าใช้จ่ายเมื่อผู้ซื้อน าอะไหล่ หรือชิ้นส่วน
อากาศยานนัน้ไปใช ้ 
ส าหรับผลในด้านปริมาณสินค้า จากข้อมูลของ
ผูเ้ชีย่วชาญพบว่า รปูแบบการจดัการความสมัพนัธก์บั
ผู้จ าหน่ายแบบร่วมมือช่วยท าให้ความถูกต้องของ
ปริมาณสินค้าที่จ ัดส่งมีความแม่นย ามากขึ้น และ
พฒันาในเรื่องของการบรหิารปรมิาณสนิคา้คงคลงัใหม้ี
ความถูกต้องมากขึ้น ในส่วนของผลกระทบทางด้าน
ระยะเวลาในการน าส่งสินค้า ผู้เชี่ยวชาญให้ความ
คดิเหน็ว่ารูปแบบการจดัการความสมัพนัธแ์บบร่วมมอื 
ช่วยให้ผู้จ าหน่ายสามารถน าส่งสนิค้าได้เรว็ และตรง
ตามเวลาที่ต้องการ รวมถึงสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการการจดัสง่แบบเร่งด่วนไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  
ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ เพิ่ม เติมท าให้ทราบว่า 
กจิกรรมในการแลกเปลีย่นและแบ่งปนัขอ้มูลระหว่างผู้
ซือ้และผูจ้ าหน่าย ช่วยท าให้การวางแผนในการจดัส่ง
สนิคา้ของผูจ้ าหน่ายมปีระสทิธภิาพมากขึน้ ทัง้ในเรื่อง
ของเวลา และปริมาณ รวมถึงการตอบสนองความ
ตอ้งการในเรื่องของการจดัสง่อย่างเร่งด่วน  
ส าหรับผลกระทบในด้านประสิทธิภาพของผู้
จ าหน่าย ผู้เชีย่วชาญใหค้วามคดิเหน็เป็นไปในทศิทาง
เดยีวกนัว่า ดว้ยความร่วมมอืในการวางแผนการจดัซือ้ 
การแลกเปลี่ยนและแบ่งปนัขอ้มูล ระหว่างผู้ซื้อผู้ขาย 
ในการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่ายแบบร่วมมือ 
มีส่วนช่วยให้ผู้จ าหน่ายสามารถตอบสนองความ
ต้องการ และตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงความ
ตอ้งการของผูซ้ือ้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ในขณะทีก่าร
จดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่ายแบบร่วมมอื จะเกดิ
ขึน้กบัผูจ้ าหน่ายที่ได้รบัคะแนนประเมนิประสทิธภิาพ
ของผูจ้ าหน่ายในระดบัสงูเท่านัน้ 
4.3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูกบัการสรา้งแนวทาง 
ในการจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย  
จากการวเิคราะห์ขอ้มูลดงักล่าวผู้วจิยัสามารถน า
ข้อมูลที่ได้มาสร้างกรอบแนวคิดทางการจัดการ
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ความสัมพันธ์กับผู้ จ าห น่าย และผลกระทบต่อ
ประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ ตามรปูที ่1  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปแบบการจัดการความสัมพนัธ์กับผู้จ าหน่าย 
การจดัการความสมัพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายแบบผิวเผิน 
1. กิจกรรมในการจดัซ้ือ 
- การท าสญัญาซื้อ-ขายระยะสัน้ 
- การเจรจาต่อรองทีเ่น้นความไดเ้ปรยีบ 
- การเปรยีบเทยีบราคา และเวลาจดัส่งจากผูจ้ าหน่าย 
- ข ัน้ตอนและระยะเวลาในการจดัซือ้ทีน่าน 
- การจดัซื้อจากผูจ้ าหน่ายหลายราย 
2. กิจกรรมการแลกเปล่ียนข้อมูล 
- มกีารแลกเปลีย่นขอ้มลูในเรือ่งและเวลาเฉพาะ 
- ความถีใ่นการตดิต่อสือ่สารต ่า 
- มกีารปิดบงัขอ้มลู 
3. กิจกรรมอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง 
- การตรวจเชค็คุณภาพ และปรมิาณสนิคา้ทีจ่ดัส่ง 
- การปฏเิสธและส่งคนืสนิคา้ 
 
การจดัการความสมัพนัธ์กบัผูจ้  าหน่ายแบบร่วมมือ 
1. กิจกรรมในการจดัซ้ือ 
- การท าสญัญาซื้อ-ขายระยะยาว 
- การเจรจาต่อรองทีเ่น้นผลประโยชน์ร่วมกนั 
- การจดัซื้อทีเ่น้นตน้ทุนรวมมากกว่าราคา 
- การวางแผนการจดัซื้อรว่มกบัผูจ้ าหน่าย 
- ข ัน้ตอนและระยะเวลาในการจดัซือ้น้อย 
- การจดัซื้อจากผูจ้ าหน่ายรายเดยีว 
2. กิจกรรมการแลกเปล่ียนข้อมูล 
- มกีารแลกเปลีย่นขอ้มลูในเชงิลกึและหลากหลาย 
- ความถีใ่นการตดิต่อสือ่สารสงู 
- มกีารแบ่งปนัขอ้มลูทีส่ าคญั 
3. กิจกรรมอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง 
- ปรบัปรุงประสทิธภิาพของสนิคา้ร่วมกบัผูจ้ าหน่าย 
- ใชศ้กัยภาพของผูจ้ าหน่ายในดา้นเทคโนโลย ีและ
ความรู ้
 
ประสิทธิภาพทางการจดัซ้ือ 
การวดัประสิทธิภาพทางการจดัซ้ือ 
1. ด้านต้นทุนทางการจดัซ้ือ 
- ตน้ทุนราคาขายของสนิคา้ต ่า 
- ตน้ทุนค่าขนส่งและตน้ทุนงานธุรการสงู 
2. ด้านปริมาณสินค้า 
- ความถูกตอ้งแมน่ย าของปรมิาณสนิคา้ทีจ่ดัส่งต ่า 
- ประสทิธภิาพในการบรหิารสนิคา้คงคลงัต ่า 
3. ด้านระยะเวลาในการน าส่งสินค้า  
- ใชร้ะยะเวลาในการน าส่งสนิคา้นาน 
- ความสามารถในการจดัส่งแบบเร่งด่วนต ่า 
4. ด้านประสิทธิภาพของผูจ้  าหน่าย 
- ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการต ่า 
- ความสามารถในการตอบสนองการเปลีย่นแปลง
ต ่า 
- คะแนนประเมินต ่ำ 
การวดัประสิทธิภาพทางการจดัซ้ือ 
1. ด้านต้นทุนทางการจดัซ้ือ 
- ตน้ทุนราคาขายของสนิคา้สงู 
- ตน้ทุนค่าขนส่งและตน้ทุนงานธุรการต ่า 
- ตน้ทุนการเกบ็สนิคา้คงคลงัสงู 
2. ด้านปริมาณสินค้า 
- ความถูกตอ้งแมน่ย าของปรมิาณสนิคา้ทีจ่ดัส่งสงู 
- ประสทิธภิาพในการบรหิารสนิคา้คงคลงัสงู 
3. ด้านระยะเวลาในการน าส่งสินค้า  
- ใชร้ะยะเวลาในการน าส่งสนิคา้สัน้ 
- ความสามารถในการจดัส่งแบบเร่งด่วนสงู 
4. ด้านประสิทธิภาพของผูจ้  าหน่าย 
- ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการสงู 
- ความสามารถในการตอบสนองการเปลีย่นแปลง
สงู 
- คะแนนประเมนิสงู 
  รปูที ่ 1: กรอบแนวคดิการจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย 
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5. สรปุ 
จากผลการวจิยัเรื่องการเพิม่ประสทิธภิาพทางการ
จดัซือ้จดัหาดว้ยการจดัการความสมัพนัธก์บัผูจ้ าหน่าย 
กรณีศึกษาอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยานใน
ประเทศไทย พบว่า รูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์
กบัผูจ้ าหน่าย ในอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยาน ม ี
2 รูปแบบ ได้แก่  การจัดการความสัมพันธ์กับผู้
จ าหน่ายแบบผวิเผนิ และการจดัการความสมัพนัธก์บัผู้
จ าหน่ายแบบมีส่วนร่วม โดยกิจกรรมที่ส าคญัส าหรบั
การจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่ายแบบผวิเผินใน
อุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยาน ประกอบด้วย (1) 
กจิกรรมทางด้านการจดัซื้อ ได้แก่ การท าสญัญาซื้อ-
ขายระยะสัน้ การเจรจาต่อรองที่เน้นความได้เปรียบ 
การเปรียบเทียบราคาและระยะเวลาในการจัดส่ง 
ขัน้ตอนและระยะเวลาในการออกค าสัง่ซื้อที่นาน และ
การจดัซื้อจากผู้จ าหน่ายหลายราย  (2) กิจกรรมการ
แลกเปลี่ยนขอ้มูล ได้แก่ การแลกเปลีย่นขอ้มูลเฉพาะ
เรื่องที่เกี่ยวข้องกับการจดัซื้อ การแลกเปลี่ยนข้อมูล
เฉพาะช่ วงเวลาที่ท าการจัดซื้ อ  ความถี่ ในการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลต ่า มีการปิดบงัข้อมูล (3) กิจกรรม
อื่นๆที่ เกี่ยวข้อง ประกอบไปด้วย การตรวจสอบ
คุณภาพและปรมิาณสนิคา้ทีจ่ดัส่ง การปฏเิสธและการ
สง่คนืสนิคา้  
ส าหรับกิจกรรมที่เกิดขึ้นในรูปแบบการจัดการ
ความสมัพนัธ์กบัผูจ้ าหน่ายแบบร่วมมอื ประกอบดว้ย 
(1) กิจกรรมทางด้านการจดัซื้อ ได้แก่ การท าสญัญา
ซื้ อขายแบบระยะยาว การเจรจาต่อรองที่ เน้ น
ผลประโยชน์ร่วมกนั การจดัซือ้ทีเ่น้นการลดตน้ทุนรวม 
การวางแผนการจัดซื้อร่วมกับผู้จ าหน่าย ระยะเวลา
และขัน้ตอนในการออกค าสัง่ซื้อที่รวดเรว็ การจดัซื้อ
จากผู้จ าหน่ายรายเดียว (2) กจิกรรมการแลกเปลี่ยน
ข้อมูล ได้แก่ การแลกเปลี่ยนข้อมูลในเชิงลึก และ
หลากหลาย มกีารแบ่งปนัขอ้มูลทีส่ าคญั และมคีวามถี่
ในการแลกเปลี่ยนข้อมูลสูง  (3) กิจกรรมอื่นๆที่
เกีย่วขอ้ง ประกอบดว้ย การปรบัปรุงประสทิธภิาพของ
สนิค้าและบริการร่วมกับผู้จ าหน่าย การใช้ศักยภาพ
ของผูจ้ าหน่ายในเรื่องของเทคโนโลย ีและความรู ้  
 
 
ซึ่งกิจกรรมที่เกิดขึ้นในการจดัการความสมัพนัธ์
กับผู้จ าหน่ายทัง้ 2 รูปแบบมีความสอดคล้องกับ 
แนวคดิ และทฤษฎทีีไ่ดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม  
ใน ส่ ว น ข อ ง ผ ล ก ร ะ ท บ ข อ ง ก า ร จั ด ก า ร
ความสัมพัน ธ์กับ ผู้ จ าห น่ าย ทั ้ง  2 รูป แบบ  ต่ อ
ประสิทธิภาพทางการจัดซื้อนั ้น มีการประเมินผล
กระทบตามตวัชีว้ดัประสทิธภิาพทางการจดัซือ้ 4 ดา้น 
ได้แก่ ด้านต้นทุนทางการจัดซื้อ ด้านปริมาณสินค้า  
ด้ าน ร ะย ะ เว ล า ใน ก ารน า ส่ ง สิ น ค้ า  แ ล ะด้ า น
ประสิทธิภาพของผู้จ าหน่าย ประสิทธิภาพทางการ
จัดซื้อส าหรับอุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยาน มี
ความแตกต่างจากการทบทวนวรรณกรรม ตรงที ่
ผูเ้ชีย่วชาญสว่นใหญ่ไม่ใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของ
สนิค้า แต่จะใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของผู้จ าหน่าย
แทน จากการวเิคราะห์ขอ้มูลแสดงให้เหน็ว่า รูปแบบ
ของการจดัการความสมัพนัธ์กบัผู้จ าหน่ายที่แตกต่าง
กันส่งผลกระทบต่อประสิทธิภาพทางการจัดซื้อ
แตก ต่ างกัน อย่ า ง เห็น ได้ ชัด   โดยการจัดการ
ความสัมพันธ์กับผู้จ าหน่ายแบบผิวเผินช่วยท าให้
ต้นทุนดา้นราคาสนิคา้ถูกลง แต่ส่งผลท าใหต้้นทุนการ
ขนสง่ และการด าเนินการจดัซือ้สงูขึน้ ท าใหเ้กดิปญัหา
ในเรื่องของการจดัการสนิคา้คงคลงั และปญัหาทางการ
ขน ส่ ง ใน เรื่ อ งป ริม าณ และระย ะ เว ลา  ส าห รับ
ประสทิธภิาพในเรื่องของการตอบสนองความต้องการ 
และการตอบสนองการเปลี่ยนแปลงของผู้ซื้อจากผู้
จ าหน่ายที่มรีูปแบบการจดัการความสมัพนัธ์แบบผิว
เผนิพบว่า ไม่สามารถตอบสนองความความต้องการ
การจดัส่งอย่างเร่งด่วนได้อย่างมปีระสทิธิภาพ และผู้
จ าหน่ายทีม่รีูปแบบความสมัพนัธแ์บบนี้เป็นผูจ้ าหน่าย
ที่ได้รับคะแนนการประเมินอยู่ ในระดับมาตรฐาน
เท่านัน้  
ในขณะที่รูปแบบและกิจกรรมของการจัดการ
ความสมัพนัธ์กบัผูจ้ าหน่ายแบบร่วมมอื มสี่วนช่วยให้
ต้นทุนในเรื่องของการขนส่ง และการด าเนินการจดัซื้อ
ลดลง แต่ส่งผลท าให้ต้นทุนราคาสนิคา้และต้นทุนการ
จดัการสนิคา้คงคลงัสงูขึน้ ซึง่เป็นลกัษณะทีแ่ตกต่าง 
ประสิทธิภาพทางการจัดซ้ือ 
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จากการทบทวนวรรณกรรม  จากข้อมู ลพบว่ า 
อุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศยานส่วนใหญ่ จะให้ผู้
จ าหน่ายทีม่คีวามสมัพนัธแ์บบร่วมมอื น าสนิคา้มาเกบ็
ไว้ที่คลังสินค้าของผู้ซื้อ ซึ่งถูกเรียกว่า Consignee 
Stock เพื่อให้ผู้ซื้อมอีะไหล่ และชิ้นส่วนอากาศยานที่
ส าคญัไว้เปลี่ยนเมื่อเกดิเหตุฉุกเฉิน ถึงแม้การกระท า
ดงักล่าวเป็นการเพิม่ต้นทุนในการจดัการสนิคงคลงั แต่
ผูเ้ชีย่วชาญ ส่วนใหญ่ยนิดทีีจ่ะแบกภาระนี้ แทนทีก่าร
ขาดแคลนสนิคา้ การจดัการความสมัพนัธแ์บบร่วมมอื 
ยังช่วยเพิ่มคุณภาพของผู้จ าหน่ายให้ตรงกับความ
ต้องการของผู้ซื้อ ลดความผิดพลาดในเรื่องของการ
จดัสง่สนิคา้ และการจดัการสนิคา้คงคลงั รวมถงึการลด
รอบระยะเวลาในการขนส่งสินค้า ให้สัน้ลง และลด
ความผิดพลาดให้น้อยลงด้วย รวมถึงการตอบสนอง
ความต้องการและการตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลง
ขอ้ผูซ้ือ้ทีม่ปีระสทิธภิาพ  
 
6. ข้อเสนอแนะ 
จากผลการวิจัย เรื่อง การเพิ่มประสิทธิภาพ
ทางการจดัซือ้จดัหา ดว้ยการจดัการความสมัพนัธก์บัผู้
จ าหน่าย กรณีศึกษา อุตสาหกรรมซ่อมบ ารุงอากาศ
ยานในประเทศไทย จากการเปรยีบเทยีบรูปแบบการ
จัดการความสัมพันธ์กับผู้จ าหน่ายที่ เกิดขึ้น และ
ผลกระทบทีม่ต่ีอประสทิธภิาพทางการจดัซือ้จดัหา พอ
สรุปได้ว่ารูปแบบของการจดัการความสมัพันธ์กับผู้
จ าหน่ายแบบร่วมมือ ส่งผลท าให้เกิดประสิทธิภาพ
ทางการจดัซือ้ทีด่กีว่า รปูแบบการจดัการความสมัพนัธ์
กบัผูจ้ าหน่าย แบบผวิเผนิ อย่างไรกด็ ีงานวจิยันี้ เป็น
การเกบ็ขอ้มูลจากจ านวนกลุ่มประชากรที่มขีนาดเลก็ 
ผูว้จิยัเลอืกใชก้ารวจิยัเชงิคุณภาพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชงิ
ลึก ส าหรับการสร้างกรอบแนวคิดของการจัดการ
ความสัมพันธ์กับผู้ จ าห น่าย และผลกระทบต่อ
ประสิทธิภาพทางการจัดซื้ อจัดหา อาจมีความ
คลาดเคลื่อน เมื่อมกีารเปลีย่นแปลงจ านวนประชากรที่
เพิม่ขึน้ แนะน าใหท้ าการศกึษาเพิม่เตมิโดยใชก้ารวจิยั
เชงิปรมิาณ  
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